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1. Introduccion

a consolidacion de la nueva economia digital, entendida como Ia
transformacion impulsada por el desarrollo de tecnologias digitales, est3
cambiando continuamente la forma en gue las personas y las empresas se
comportan, comunican vy relacionan. Este proceso ha dado lugar a nuevas
formas de intentar satisfacer la oferta y I[a demanda, ampliando
significativamente, y en un periodo relativamente corto de tiempo, la cantidad y
disparidad de modelos de negocio conocidos, asi como las posibilidades
existentes a la hora de crear otros nuevos [REF-0T].

Segun una encuesta de McKinsey realizada a lideres empresariales sobre |a
creacion de nuevas empresas, |0s encuestados prevéen gue, en el periodo 2021-
2026, el 50% de sus ingresos procedera de nuevos productos, servicios y modelos

de negocio [REF-02].

Sin embargo, esta circunstancia no repercute Unicamente en las grandes
empresas, gue son conscientes de ello y tratan de buscar soluciones para aprir
nuevas lineas de negocio y/o integrar nuevas formas de interactuar con el
mMercado, sino tamblién en las pymes, para las que es importante enfocarse en
las nuevas oportunidades que |0os nuevos modelos de negocios brindan.

Ademas, No Nos olvidemos que la cercania del cliente gue tiene una pyme o un
Negocio NOS permite tener de primera mano el pulso de las necesidades y
motivaciones de los clientes, y esa vision “customer centric” es clave a la hora de
abordar la oportunidad de un nuevo modelo de negocio, Igual o Mmas que tener
O conseguir las capacidades necesarias para ello.

N este monografico se expondra la importancia de plantear un modelo de
negocio adecuado y adaptado a tus necesidades y las del mercado desde un
inicio, explorando ademas diferentes modelos de negocio vigentes en la
actualidad, desde los mas comunmente conocidos e iInstaurados hasta los mas
novedosos vy disruptivos. Asimismo, se desglosaran los puntos clave vy el proceso
a seguir a la hora de definir un modelo de negocio para tu pyme.

GOBIERNO MINISTERIO SECRETARIA DE ESTADO
DE ESPANA DE TRANSFORMACION DIGITAL DE DIGITALIZACION
E INTELIGEMCIA ARTIFICIAL * *
O X 5 K

UNION EUROPEA

Fondo Europeo de Desarrollo Regional
‘Una manera ae hacer Europa”




Acelera
pyme

2.Qué es un modelo de negocio y por
qué es importante para una pyme

Un modelo de negocio es una representacion abstracta de todas las piezas que
componen una organizacion, desde las decisiones estructurales, operativas vy
financieras hasta |los productos y servicios gue se ofrecen o0 se van a ofrecer
IREF-03] . En definitiva, es todo aquello que debes tener en cuenta antes de salir
al mercado con tu producto o serviclio, como, por ejemplo: ;qué vas a ofrecer?,
cgué valor vas a aportar?, ;a guién se |o vas a vender?, ;,como se |lo vas 3
vender?Y, ;de gué forma vas a generar ingresos”?

-ste  marco holistico ayuda a entender, definir y planificar todas las
especificidades gue conforman un negocio, desde un plano general hasta los
detalles que puedan parecer tener menor importancia, sentando como pbase
fundamental para cualguier toma de decisidbn vinculada con @ tu
emprendimiento. Por ello, es importante reflexionar y plantear, desde una etapa
orematura, un modelo de negocio adecuado y adaptado a tu solucidn y a las
particularidades del mercado y el entorno a los que te diriges. No hacerlo puede
jugar un papel diferencial a la hora de querer entrar, crecer y/o consolidarte en
Jn nuevo mercado, dando pie a la aparicion de obstaculos evitables en
emprendimientos en los que todo se ha planificado vy ejecutado a la perfeccion,
excepto el planteamiento.

* K
*
GOBIERNO MINISTERIO SECRETARIA DE ESTAD o re e S * .
DE ESPANA DE TRANSFORMACION DIGITAL DE DIGITALIZACION
E INTELIGEMCIA ARTIFICIAL * *
O K K

UNION EUROPEA 4

Fondo Europeo de Desarrollo Regional
‘Una manera ae hacer Europa”



Acelera
pyme

3.Innovacidon y éxito empresarial en
pymes y autonomos: Explorando
modelos de negocio

A la hora de planificar y disenar cual debe ser tu modelo de negocio, es
importante tener en cuenta todos los elementos clave de los que se va a
componer, Como pueden ser la propuesta de valor, las ventajas competitivas,
las fuentes de Ingresos o |os recursos. Teniendo en cuenta todos esos
componentes, podras definir el modelo de negocio mas adecuado para tu
empresa.

-N este punto, es importante senalar que, para gque un negocio tenga éxito no
es necesario dar con una formula magica y disruptiva gue nadie haya pensado
antes. Muchas veces [o mas comun es lo gue mejor funciona, a pesar de gue ya
haya sido replicado muchas veces y en multitud de sectores y geografias. Por
ello, realizar un buen analisis de tu negocio para saber cuales son sus
caracteristicas a potenciar y sobre las gue centrar en gran medida esfuerzos y

recursos puede jugar un papel mas importante que el tener una idea muy
buena.

A continuacion, te contamos un poco Mas acerca de algunos de los modelos de
Negocio con Mas éxito en el mundo (digital) en la actualidad, en los que, por |0

general, el principal foco de innovacion radica en el "go to market” [REF-04] ;
[REF-05]
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" Modelo Marketplace Caso Real Amazon
Plataforma online gue conecta a compradores y vendedores
Seccrineidn de diferentes productos o servicios en la gue un tercero
Jole{ . oy
P obtiene una comision por el uso gue las partes hacen de su

tecnologia y/o por un porcentaje de las transacciones.

Ventajas DESVERIEIERS

 Margenes de ganancia muy
reducidos.
o Alto nivel de competencia.

e |Nnversion iniclal reducida.
e Alta escalabilidad.

@ Modelo Suscripcion Caso Real Netflix

Venta recurrente de productos O servicios a camblio de una
cuota que puede ser mensual, anual o cualguier otro

Descripcion periodo. Dentro de este estarian los modelos SaaS
(Software as a Service), en los que se ofrece una suUscripcion
que se adapta al consumo del software que se haga.

Ventajas Desventajas
* Flujo de ingresos predecipble.  Retorno de la inversion a largo plazo.
* Mayor fidelidad de cliente.  Mayor esfuerzo para atraer clientes.
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e Modelo Franquicia Caso Real McDonald's
Y.
. Concesion de |os derechos de explotacion de un producto o
Descripcion . . )
serviclo a camblo de regalias.
Ventajas DESVERIEIERS
» Reputacion y reconocimiento de * Fuerte inversion inicial.
Marca  Escasa libertad de decisiony
 Menor riesgo (ya validado en operacion
mercado).
@
- Modelo Ceboy anzuelo Caso Real Nespresso
Venta de un producto a un precio muy bajo, INCluso por
. debajo de su coste de fabricacion, de modo gue se financie
Descripcion . . .
con la posterior venta de consumibles necesarios para su
USO.
Ventajas Desventajas

o« Competenciay riesgo de iImitacion
(también a través de marcas
blancas).

e Fidelizacion de |los clientes.
 Ganancias aseguradas a largo plazo.
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Descripcion

Ventajas

e Aftraccion masiva de usuarios.
e Generacion de confilanza.

Freemium Caso Real

Spotity

Venta de un servicio basico gratuito, con ciertas

iMmitaciones, de manera que el usuario

“tras haber

comprobado que realmente le interesa, decidira invertir en
Jdna cuenta premium para obtener el paguete completo de

caracteristicas y funcionalidades.

Desventajas

 Baja conversion a cuentas premium.
* Dificultad para encontrar el

eguilibrio.

Modelo Paquetizacion Caso Real Microsoft Office
Venta de varios productos o servicios cComo una sola
Jdnidad, a menudo con un precio inferior al gue tienen por

Descripcion separado, lo que permite vender mucho masy
comercilalizar productos o servicios gue No son tan
oopulares.
Ventajas Desventajas
 Mayor rotacion del stock. « Margenes de ganancia reducidos.

« Simplifica la toma de decision del

cliente.

&
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@ Modelo Peer to Peer (P2P) Caso Real Airbnb

Venta de productos o servicios entre personas o empresas, a
Descripcion través de una plataforma, sin necesidad de recurrir a
INtermediarios.

Ventajas DESVERIEIERS

e Dificultad para crear un entorno
seguro y de conflanza en las
transacciones.

e |Nnversion iniclal reducida.
e Alta escalabilidad.

Modelo Arrendamiento Caso Real JANVIES

Una empresa compra un productoy luego se lo alguila a

Descripcion . . . D
P Jn cliente a cambio de una tarifa peridodica.

Ventajas Desventajas

 Ahorro de capital (el producto se
financia a traves del arrendamiento).
 Permite la planificacion de flujos.

 Riesgo de no arrendar el activo.
 Retorno de la inversion a largo plazo.
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Generacidon de
Modelo Ieaolls Caso Real Google AdSense

Una empresa o autonomo opbtiene una comision a cammpio
de generar oportunidades de Nnegocio para un tercero.

Descripcion Dentro de este estarian los modelos de afiliacion, en los que
se ofrece un Incentivo a particulares o a otras empresas a
camplio de generar oportunidades de venta.

Ventajas DESVERIEIERS

 Margenes de ganancia muy
reducidos.
o Alto nivel de competencia.

e |Nnversion iniclal reducida.
e Alta escalabilidad.

\‘ﬁ)f Modelo Crowdsourcing Caso Real Wikipedia

Modelo basado en la colaboracion ablerta entre una
Descripcion amplia red de talentos sin necesidad de contratarlos como
empleados internos.

Ventajas Desventajas
e Acceso a amplia red de talento. « Dificultad en la gestiony
 Rapidez en la obtencion de coordinacion.
resultados. » Dificultad para proteger el
desarrollo.
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Modelo Uno por uno Caso Real TOMS Shoes

-Nnfogue de emprendimiento social en el gue una empresa
Descripcion realiza una donacion a alguien gue o necesita por cada
venta de sus productos o serviclos.

Ventajas DESVERIEIERS

o Alta fidelidad de clientesy
trabajadores.
o Percepcion social muy positiva.

 Reduccion del margen de ganancia.
* Dificultad para cambiar de modelo.

Bﬁ Modelo Dropshipping Caso Real Bluecrate

Venta online de productos gue No se poseen en stock,
mediante acuerdos y negociaciones con |los proveedores,

Descripcion . ; .
de manera gue estos sean gquienes |os envien directamente
al cliente final
Ventajas Desventajas
e |nversion inicial reducida.  Margenes de ganancia muy
 Ausencia de gastos de almacéeny reducidos.
envio.  Escasez de proveedores de calidad.
« Alta escalabilidad. * Dificultad para diferenciarse.
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Contenido
Modelo @ generado por los Caso Real Youtube
usuarios
Cesion gratulita de un sitio welb para gue |os usuarios
Seccrineidn ouedan generar contenido como puede ser el responder a
Jole{ . . -
P as preguntas de otros usuarios, proporcionar resenas o
simplemente entretener.
Ventajas DESVERIEIERS

e Autenticidad de marca (fidelizacion), | « Requiere estrecha supervision para
Alta escalabilidad.

&
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Descripcion

=T Modelo

Blockchain Caso Real Bitcoin

Modelo descentralizado de transaccion basado en |a
ausencia de intermediarios, con la garantia de gue No va a
estar afectada por factores externos, aumentando de este
Modo la confianza entre las partes. Algunos tipos de
mModelos basados en blockchain son [REF-06] :

« Cadena de blogues P2P — permite a los usuarios finales
INteractuar entre si.

» BaaS (Blockchain as a Service) — ofrece un entorno seguro
a CaMmpbIo de Una suscripcion mensual que da acceso a
soporte técnico vy actualizaciones frecuentes, utilizando
descentralizacion y encriptacion de alto nivel.

« Economia de fichas de utilidad — economia basada en
tokens gue permite a los clientes beneficiarse del reparto
de Ingresos o de |las bonificaciones derivadas de |las
transacciones entre pares.

» Productos de software basados en blockchain — desarrollo
de casos de uso basados en blockchain para productosy
serviclos existentes, con la posterior venta de |la solucion
a empresas mas grandes para su implementacion.

« Plataformas de desarrollo — plataforma gue permite a los
desarrolladores crear sus aplicaciones sin preocuparse
OOr [a Inversion necesaria.

VVERIEIER DESVERIEIERS

Aumenta la confilanza del usuario. * Eficienciay escalabilidad limitadas.

] &
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4. El proceso de creacion: define o
re-define tu modelo de negocio

Si has llegado hasta aqui, seguramente te estés preguntando... ¢cOmo puedo
hacer para saber cual es el modelo que mejor se adapta a mi negocio? La

respuesta Nno es sencilla, pues no existe un UNico camino Ni una unica forma de

hacer las cosas para lograrlo. Es mas, es posible que tu modelo de negocio
tenga gue pivotar en mayor o menor medida desde |la primera fase de ideacion
hasta su concepcion final. También Nos parece relevante destacar gque este
enfoque de definir un Mmodelo de negocio es valido tanto para encontrar una
nueva oportunidad de negocio, como para hacer ajustes en el modelo de
negocio actual, como, por ejemplo, orientandonos a un nuevo segmento de

clientes o creando una nueva propuesta de valor para los clientes actuales.

A modo de resumen, se trata de explorar bien el problema que gueremos

resolver antes de proponer una solucion concreta. Esa es la esencia del Disefo
de Modelos de Negocio o del Disefio de Nuevos Productos y Servicios. Nuestra
solucion tiene que ser "deseable” para las personas, “viable” a nivel de negocio y

‘factible” a nivel de las capacidades tecnoldgicas o de otro tipo que voy a

necesitar.
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A nivel conceptual, se propone el siguiente proceso a la hora de disenar o re-

definir su Modelo de negocio:

58

INnvestigacion y Exploracidon: se trata de una actividad clave que te
oermitira identificar las motivaciones y necesidades de las personas o
empresas a las gue te quieres dirigir, asi como detectar y asimilar los
factores internos y externos gue pueden afectar a tu negocio y al modelo
que has planteado. Esto te permitira tomar decisiones de una manera
mas agil e incluso de manera anticipada, minorando los riesgos vy
aumentando la probabilidad de resolver acertadamente diferentes
situaciones, afectaciones y/o oportunidades a los que se pueda enfrentar
tu negocio. En esta fase, se suelen utilizar técnicas de investigacion
cualitativas y cuantitativas con clientes. La investigacion es algo al
alcance de cualguiera, solo hay que tener curiosidad vy plantear
conversaciones con los clientes (individuales, focus group..) o bien
observar (analisis de competencia, investigacion de escritorio, mistery
shopping...) pero gueremaos hacer hincapié en este aspecto, no es algo
reservado a las "grandes empresas’.

|[deacion y Conceptualizacidon: ya tenemos identificadas las necesidades y
Mmotivaciones de |os clientes, mas 0 menos validadas dependiendo de |as
fuentes de |la investigacion, ahora es momento de pasar a un proceso de
Ideacion y conceptualizacidon de posibles soluciones. Antes de hablar de
factibilidad, tenemos que salir de la caja y pensar en grande. A esta fase
la llamamos "Divergencia” y se trata de primar la cantidad de ideas
versus |la posipble calidad. Posteriormente, acordaremos entre [as
personas gue participan en el proceso |0 criterios de priorizacion, vy
entraremos en una segunda fase de seleccidn de ideas, también
denominado "Convergencia’.

* X
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Prototipado y Validacion: una vez hemos seleccionado el o los conceptos
que creemos gue cubren una necesidad para los clientes, en esta fase
oroponemaos hacerlos tangibles (aungue sea con un poceto o un
orototipo de la idea) y contarselo a los clientes. Una simple validacion con
UNOS POCOS clientes puede ser suficiente para testear y ajustar nuestra
oropuesta. En esta fase, y dependiendo de |0s recursos, tampbién es
deseable hacer una validacidon cuantitativa (e]. encuestas a usuarios),
oara ratificar con una certeza estadistica la posible adopcion de |a

soluclion.

Estimaciones, Construccion y Lanzamiento: en esta fase, ya disponemaos
de una solucion gue, o bien es un nuevo Mmodelo de negocio, O bien es
Jna revision del modelo de negocio actual. Ya hemos hecho |la primera
Milla, que es asegurarnos con |os potenciales clientes de gue responde 3
Jn problema y aporta una solucion, asi que ahora es momento de
estimar gué capacidades materiales y humanas necesitas, los costes de
la solucion, su potencial de Ingresos, y pensar en cOmMmo o vas a construir
y cOmMo o vas a lanzar. Es importante gue en este punto pensemos en
JUn ecosistema. No estamos solos en el mercado, v es posible que
tengamaos socios por el camino, en algunos casos, hasta un comipetidor
oodria ser un soclio. Lo importante es gue NOsSotros somos gquienes
hemos conceptualizado la oportunidad y quienes podemaos aprovecharla.

* X
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-N este sentido, a lo largo del proceso surgiran muchas dudas, y la calidad de |a

solucion dependera de la calidad de las preguntas que Nnos hagamos. Estas son

a modo Ilustrativo, algunas de las preguntas clave qgue proponemaos

(observando la herramienta Business Model Canvas, gue veremos en el
apartado "Herramientas gratuitas o de bajo coste’, podemos afrontar estas vy

otras preguntas relacionadas con los diferentes apartados):
. Cual es el problema o reto que quiero resolver?
Silo resolviese, (qué significa el éxito para mi~?
. Para quién estoy resolviendo el propblema?
¢ COmo definiria en una frase la solucidn propuesta®
cCOMo sé gque ellos estan esperando esta solucion?
. COmMmo podria validar con ellos |a aceptacion de esta solucion?
cCuanto estarian dispuestos a pagar? ; Qué evidencias tengo?
¢ Qué capacidades necesito y no tengo para implementar esta solucion?

¢ EN qué socios podria apoyarme para ofrecer esta solucion?

* X
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A continuacion, detallamos otras consideraciones importantes que hacen que

el diseno o re-diseno de un modelo de negocio sea algo factible y abordable

para una pyme o autdnomo, y hacen gue se convierta en una ventaja

competitiva.

At

Adaptacidn: las grandes corporaciones se mueven como Jgrandes

bugues en |os que resulta realmente complicado cambiar, de forma mas
O Menos radical, el enfogue de un negocio. Por el contrario, una pyme o
un autdnomo tiene mucho mas facil la posibilidad de pivotar su
estrategia o enfoque en funcion de las circunstancias. En este sentido, en
orimer lugar, es importante no seleccionar el modelo de tu negocio sin
haber realizado previamente el analisis de cada uno de los elementos
que lo componen e interactuan con €l, ya gue puede condicionar dicho
analisis y devolver un resultado sesgado, encaminado a encajar con
dicho modelo; v en segundo lugar, nunca debemos obcecarnos con el
modelo seleccionado, sino qgue debemos estar continuamente
observando nuestro entorno, enfogue y pProcesos internos,
replanteandonos si nuestro modelo actual es el mas adecuado.

Cercania con el cliente: otra ventaja que delbemos aprovechar por ser
Jna pyme o autonomo es la posibilidad de conocer e interactuar de
Mmanera Mas cercana y profunda con nuestros clientes, aprovechando,
oor ejemplo, la Informacion de nuestra pagina web o realizando
encuestas a travées de herramientas digitales. Las grandes companias
basan su toma de decisiones en el tratamiento de grandes volumenes
de datos, con el objetivo de potenciar el rendimiento vy la efectividad de
los productos y serviclos ofertados vy dirigir de la mejor forma las acciones
comunicativas. Frente a esto, las peguenas emipresas depben aprovechar
su capacidad para conocer con exactitud lo gue sus clientes ven,
escuchan, piensan o sienten cuando acuden a su Nnegocio en un entorno
digital, entendiéndolo como un recurso a explorar y explotar.

* X
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Con todas estas claves en consideracion, se muestra a continuacion un ejemplo

para el proceso de ideacidon y creacidn de un modelo de negocio adecuado

trasladado a dos casos practicos ficticios:

CASO 1

Mario tiene una tienda de calzado en el centro de Badajoz desde hace mas de
12 anos. La crisis causada por la pandemia del COVID-19 impacto
notoriamente sobre su volumen de ventas y, aunque lanzo un e-commerce
para tratar de reconducir la situacion, los resultados son cada vez mas
desalentadores. Por ello, decide emypezar a investigar sobre posibles modelos

de neqgocio hacia los que pivotar para encontrar una solucion.

CASO 2

Lucia lleva 8 anos trabajando en agencias de marketing digital en Zaragoza.
Hace un tiempo, asistio a una charla en la que se exponian los beneficios y |as
desventajas de varios modelos de negocio. Aunque creia conocer
perfectamente como funcionaba el modelo de franquicias, la comprension del
modelo que se ofrecio en esta charla consiguio captar su atencion, por lo gue
comenzo a Investigar sobre el. De tal modo, recientemente se propuso INiciar
suU proplio proyecto como franqguiciado, con lo gue comenzo a reflexionar y

definir las bases de su futuro negocio.
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Con el objetivo de seleccionar el modelo mas adecuado para su Nnegocio,

aMpos deciden seguir el siguiente proceso:

Describe el problema o la necesidad detectada

Antes de empezar, es importante gue describas detalladamente Ia

situacion de partida. Definir el problema que pretendes resolver o |a
necesidad gue has detectado en el mercado te ayudara a sentar las
bases de tu futuro modelo. Te recomendamos gue Nno solo lo pienses,
SINO que también o escribas, ya gue es un buen ejercicio para descubrir
y reflexionar sobre aspectos que hasta el momento no habias

considerado.

CASO |

El negocio de Mario no es sostenible en el tiempo. A pesar de que la
rentabilidad por unidad vendida es muy alta, el bajo volumen de ventas
Imposibilita que se pueda hacer frente a los costes fijos (alquiler del local,
almaceéen, suministros...). Sus esfuerzos por aumentar las ventas a traves de un
e-commerce no han logrado cambiar esta dinamica, ya gue la mayor parte
de sus clientes descartan adquirir productos en su tienda por los largos plazos

deentrega

* X
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CASO 2

Lucia lleva tiempo investigando sobre el modelo de negocio de franguicias,
por el cual el frangquiciado compra el derecho a vender los bienes del
franquiciador bajo un modelo existente de negocios y la marca comercial
original de la empresa. Despues de varios meses tratando de encontrar una

necesidad g satisfacer en el mercado, cree haber dado con g tecla.

Su Iinterées por el padel el cual practica desde hace 4 anos, le ha hecho
reflexionar sobre la posibilidad de traer pistas de padel a su ciudad a traves de
un modelo de franquicias y con la posibilidad de reservar |as pistas de forma
online. De este modo, decide empezar a analizar y planificar de gué manera o

llevara a cabo.

Analiza los elementos clave de tu negocio

Conocer y reflexionar sobre todos y cada uno de |los elementos clave gue

rodean tu negocio sera un factor clave a la hora de tomar la mejor

decision sobre el modelo a implementar. Para ello, existen multitud de
herramientas con las gue puedes analizar las caracteristicas del entorno,
quiénes son tus stakeholders, cuales son tus debilidades y fortalezas,
cuales son las necesidades de tu cliente, a qgué segmento debes dirigirte,

elcC.
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CASO |

Echando mano de herramientas como el Business Model Canvas, la Customer
Insights Matrix o el Analisis CAME (se detallaran en el apartado “Herramientas
gratuitas o de bagajo coste”) Mario consigue descubrir, entender y asimilar

ciertos aspectos clave sobre los que hasta el momento no habia reflexionado:

Sus productos permanecen en el almacen una media de 126 dias, frente a los

5] de la competencia. Esta baja rotacion esta penalizando fuertemente la

estructura de costes e ingresos de su negocio.

El segmento de cliente mas interesante al que debe dirigirse, atendiendo a la
rentabilidad de sus productos y a la viabilidad y accesibilidad al tipo de

cliente, son jovenes de entre 20 y 35 anos con interes por el deporte.

Tiene mayor probabilidad de exito dandose a conocer a traves de las redes

sociales como Instagram y Facebook
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CASO 2

Con el proposito de visualizar, analizar y evaluar los aspectos clave de los que
se compondria el negocio, Lucia decide utilizar algunas herramientas de
planificacion estrategica -entre ellas, el Business Model Canvas y el Analisis
PESTEL (se detallaran en el apartado “Herramientas gratuitas o de baqjo

coste’)- y extrae las siguientes conclusiones:

El perfil de cliente objetivo son jovenes de clase media-alta de entre 25 y 35

anaos.

La competencia esta ofreciendo el alquiler de pistas a un precio medio de 25

euros la hora, pero la mayoria no permite alquilar la pista a traves de Internet.

[a estructura de costes e iIngresos es sostenible en el tiempo al nivel de precios

de la competencia (es el mismo que el gue marca el franguiciador)

Selecciona el modelo

Jna vez analizados pormenorizadamente cada uno de |os elementos
clave relacionados con el negocio, ya sea de manera mas O menos

directa, es el momento de centrar estuerzos en pensar e idear posibles

soluciones. Esta parte del proceso es la mas dificil de mecanizar dado
que nNno existe un meétodo Iinfalible para obtener la mejor idea. NoO
obstante, es importante gue tengas en cuenta gue lo mMas normal es no
acertar con la primera proyeccion que hagas de la misma, sino gue esta

se ira puliendo y definiendo hasta llegar a su concepcion final.
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CASO 1

El analisis de los elementos clave de su hegocio ha permitido a Mario poner el
foco sobre su problematica mas acuciante, con o que su principal objetivo
ahora es disminuir los dias gue los productos pasan en el almacen y consequir
solucionar el problema gue supone contar con plazos de entrega tan largos y
Nno alcanzar suficientes clientes. No obstante, ninguna de las ideas que se e
ocurren consiguen convencerlo. Tras esbozar y descartar multitud de

opciones, cree haber hallado la solucion.

El modelo propuesto consiste en lanzar un servicio de suscripcion dirigido a
deportistas jovenes por el cual reciban calzado deportivo, a menor precio gue
el de mercado, con la frecuencia que ellos deseen (trimestral, semestral, anual
o bienal). Con este modelo, Mario puede conocer anticipadamente la
demanda que tendra el producto y su fecha exacta de entrega, por o que No
tiene que almacenarlo y puede gestionar directamente su envio desde el
almacéen del fabricante. Ademas, ha detectado que debe empezar a realizar
diversas acciones de marketing digital en redes sociales como Instagram vy

Facebook, donde es mas sencillo alcanzar a su publico objetivo.
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CASO 2

Lucia tuvo claro desde el primer momento que el modelo de franquicias seria
/deal para su negocio. La reduccion del riesgo, de la inversion inicial y el contar
anticipadamente con el reconocimiento de una marca de prestigio, han sido
los factores que mas han influido en su decision. Adicionalmente, cuenta con
un factor diferencial respecto a la competencia, y es que va a publicar la

pagina web para publicitar sus servicios vy habilitar un canal de gestion de

reservas de pistas en la propia webp.

EvalUa y ajusta el modelo

Tras haber seleccionado el modelo que consideras mas adecuado para
tu negocio, debes analizar de gué manera afecta e interactda con los
diferentes elementos que lo componen y rodean. Una idea que a priori

parece mMmuy acertada puede verse frustrada por no haber tenido en

cuenta determinados detalles. En caso de detectar un obstaculo o
impedimento para implantar este modelo, trata de ajustarlo de manera

que se le ponga solucion, y si esto no funciona, repite el paso 3 del

Oroceso para tratar de idear y seleccionar otro modelo.

* X

GOBIERNO MINISTERIO SECRETARIA DE ESTAD o) * i
DE ESPANA DE TRANSFORMACION DIGITAL DE DIGITALIZACION
E INTELIGENCIA ARTIFICIAL ) ¢ ) ¢

UNION EUROPEA g

Fondo Europeo de Desarrollo Regional
‘Una manera ae hacer Europa”



Acelera
pyme

CASO 1

El modelo propuesto por Mario adiciona los beneficios que supone el
dropshipping a los del modelo de suscripcion online. La escalabilidad del
negocio aumenta de manera exponencial, dado que no requiere de sitio
adicional en su almaceéen para incrementar el volumen de ventas. Ademas,
aunque Mario decide mantener su tienda fisica, toma la decision de
trasladarse a un local mas pequeno ya qgue no necesita almacenar tantas
unidades de producto, lo que ademas permite reducir en gran medida los

costes fijos.

CASO 2

Con el modelo planteado, Lucia decide evaluar la viapbilidad del negocio,
estudiando como se comportan los diferentes elementos qgue lo componen al

INnteractuar entre ellos. Al hacerlo, se da cuenta de lo siguiente:

o Aunque la estructura de costes e ingresos es sostenible, los beneficios son
muy escasos y el retorno de la inversion Nno se preve hasta el ano 9. Dentro
de 9 anos, es posible que el padel ya no sea un deporte tan practicado o

Lucia tenga otros planes profesionales.

o [ras interactuar en varias ocasiones con el franquiciador, se da cuenta de
que la mayor parte de las acciones de comunicacion que tenia previstas,
fruto de su experiencia sobre marketing digital, y crear su propia pAgina

web con un canal para gestionar reservas online no estan permitidas.

En ese momento, Lucia decide volver al paso 3 del proceso para tratar de

seleccionar un modelo mas adecuado en base gl anaqlisis realizado.

¥ DE ESPANA DE TRANSFORMACION DIGITAL DE DIGITALIZACION
. E IMNTELIGEMNCIA ARTIFICIAL

* x
K K

UNION EUROPEA 06

Fondo Europeo de Desarrollo Regional
‘Una manera ae hacer Europa”



Acelera
pyme

5. Herramientas gratuitas o de bajo
coste

A continuacion, se presenta un listado de herramientas gratuitas o de bajo coste

a las gue puedes recurrir a la hora de analizar, idear y definir el modelo gue
mMejor se adapte a tu negocio [REF-07] :

> Business Model Canvas. herramienta de planificacion estratégica que
oermite visualizar, analizar y evaluar |los aspectos clave de [0s que se
compone tu negocio, como son |os clientes, la propuesta de valor, |os

recursos vy las actividades clave, la estructura de costes e Ingresos, etc
IREF-08] .

Business Model Canvas

> Lean Canvas: del mismo modo que el Business Model Canvas, se trata de
Jdna herramienta de planificacion estratégica gue permite analizar vy
evaluar los aspectos clave de |os gue se compone tu negocio, pero en
este caso centra su objetivo en encontrar soluciones a problemas y no
tanto en obtener una amplia visualizacion del negocio [REF-09] .

marionomics
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>Ané|isis PESTEL: herramienta de analisis estratégico qgue permite
identificar y analizar |los factores externos (politicos, econdomicos, sociales,
etc.) gue afectan a una organizacion [REF-10] .

POLITICO ECONOMICO SOCIAL TECNOLOGICO ECOLOGICO LEGAL

Patentes ! Iente Derecho
Acceso rr u:':'is_ internacional
tecnoldgico y Reglamentacion
Infraestructuras . i |

Politicas de
Innovaccion

> Las 5 fuerzas de Porter: modelo de reflexion estratégica gue permite
evaluar la competitividad de una empresa en su sector. Este analisis
iNcluye tres competencias a nivel horizontal (productos sustitutivos,
Nnuevos competidores y rivalidad entre competidores) y tres a nivel
vertical (poder de negociacion con clientes y con proveedores) [REF-11] .

COMPETENCIA
EN EL MERCADO
02
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>Ané|isis DAFO: matriz de analisis para el estudio de los factores internos
(Debilidades y Fortalezas) y externos (Amenazas y Oportunidades) que
afectan a una organizacion [REF-12] .

Analisis interno Analisis externo

DEBILIDAD A MENAZA

No tienes cartera de clientes . . , .
Otra tienda de informatica, en la

Cuentas con escasos recursos misma calle, lleva 20 anos de
de inversion y presupuesto actividad y tiene el 60% d ela
limitado clientela del barrio.

FORTALEZA OPORTUNIDAD

Acuerdo con proveedor para

M . Promociones y ofertas al nuevo
adquirir equipos en stock

cliente .

o Y Ofreces cursos de informatica.
La mejor cualificacion frente a

la competencia

e auténomos

> Analisis CAME: herramienta de gestion empresarial gue complementa
el Analisis DAFO, partiendo de las debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades detectadas para tomar decisiones sobre si Corregir,
Adaptar, Mantener y Explorar cada uno de |los aspectos.|REF-13] .

_ Debilidades
Corregir

Amenazas

Afrontar

Fortalezas

Oportunidades
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> Stakeholders Map: representacion visual en la que se identifican vy
clasifican las partes interesadas en las acciones u objetivos de una
organizacion y sus respectivas prioridades y necesidades [REF-14] .

> Stakeholders Matrix: herramienta que permite identificar a los diferentes
grupos de interés y de poder para analizar como pueden Influir en
nuestro proyectoy como se relacionan entre si [REF-14] .

Stakeholders Matrix

Latentes Promotores

Apaticos Defensores

Interes
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> Customer Insights Matrix. herramienta que permite conocer en
orofundidad los diferentes segmentos de clientes en lbase a Ia
deseabilidad, viabilidad y accesibilidad con la gue ven nuestros
oroductos o servicios|[REF-15] .

Curbomer lnsgings Maltnx

> Mapa de empatia: herramienta que te permite comprender mejor a tus
clientes y sus necesidades y te ayuda a identificar el cliente ideal de una

empresalREF-16] .

{Qué
PIENSAY SIENTE?
Lo que realmente importa

Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

;Qué ;Qué
OYE? VE?
Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado

;Que
DICEY HACE?
Actitud en publico

Aspecto
Comportamiento hacia los demas

ESFUERZOS RESULTADOS

Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstaculos Obstaculos

Herramienta disefiada por XPLANE
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> Customer Journey Map: herramienta que te permite visualizar |as
diferentes etapas de la experiencia de un cliente con tu empresa.[REF-17]

E p
OPORTUNIDADES

> Blueprint: herramienta gque permite visualizar el proceso de servicio al
cliente gue ofrece una organizacion para tratar de mejorar su eficiencia y

eficacialREF-18] .

* X
N *

GOBIERNO MINISTERIO SECRETARIA DE ESTAD *
DE ESPANA DE TRANSFORMACION DIGITAL DE DIGITALIZACION
E INTELIGENCIA ARTIFICIAL ) ¢ ) ¢

UNION EUROPEA

Fondo Europeo de Desarrollo Regional
‘Una manera ae hacer Europa”




Acelera
pyme

6. Conclusiones

| proceso de transtormacion arraigado en la forma en gque convivimos Yy Nos
relacionamos, motivado por el desarrollo de tecnologias digitales, abre paso 3
nuevos modelos de negocio dia tras dia. A través de este monografico se ha
tratado de trasladar la importancia de seleccionar adecuadamente cual es el
modelo que mejor se adapta a huestro Negocio, especialmente si eres una pyme
O UNn autonomo.

N primer lugar, es importante que tengas integradas en tu metodologia de
analisis y planificacion acciones clave como la observacion, la adaptacion vy la
cercania con el cliente. Esto te ayudara a evaluar y reevaluar continuamente tus
decisiones y te dara mayor capacidad y agilidad a la hora de pivotar en tu
modelo.

N segundo lugar, es importante gue tomes decisiones vy realices tus analisis
siguiendo un proceso definido previamente. Esto evitara que llegues a |3
solucion sin halber tenido en cuenta todas las variables, o cual puede suponer
UnN grave coste de tiempo y recursos.

Por ultimo, es importante destacar gue existen multitud de herramientas de
analisis y planificacidon estratégica que son gratuitas o tienen un coste muy bajo.
Conocer al detalle todos y cada uno de los elementos internos y externos gue se
relacionaran con la empresa es fundamental para tomar buenas decisiones para
tu negocio.

-N conclusion, No existe un Unico camino para tener éxito en la seleccion de tu
Modelo de negocio, pero si existen herramientas, metodologias y procesos que
oueden aumentar en gran medida la probabilidad de tomar buenas decisiones.
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